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Ⅰ はじめに
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キーワード 流通系列化, 日立チェーンストール, ニューエントリー, ディスカウント・ハウス, レボリューションとエボリューション
Ⅱ 日立ビジネス・レポート No. 2































品をも販売する小売店であり, 昭和 20 年 11





(昭和 37 年 8 月現在)
従業員数 ：350 名
(昭和 38 年に 100 名採用)
営業所店舗：1階 260 坪 2 階 260 坪
合計 520 坪






































































いても SSDDS (Self-Service Discount De-
partment Store) といったようにミックス
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店が小売業界のリーダーシップを失っている
























































































































































































用するところもあった) の社員 20 名に日立サ
イドからの 5 名を加えた計 25 名を 1 クラスと




きなり C (マーケティング) コースの担当とい
うことになり (日立家電㈱本社から出向のベテ
ラン兼先インストラクターと 2人で) それぞれ








































｢ タカト が, お呼びですから来てください｡｣
との連絡を受け, その人の前に出向くことになっ
た｡ 日立では姓が同じ人が複数いる場合, たと
えば高橋姓が 3 人いる場合, 一番上位の人が












































Ⅳ. 1 日立系列販売店 ｢日立チェーンストー
ル｣ の誕生と他メーカー系列店の追随
2010 年 7 月 19 日付けの朝日新聞が 『100 年
の日立 再生なるか』 という記事を特集し 『日
立製作所は 1910 年, 日立鉱山 (当時) で使わ
れていたモーターなどの修理工場として始まっ
た｡ 創業の地は, 鉱山のふもとの広さ 40 坪ほ
どの小屋｡ 日立鉱山の工作課長で, 当時 36 歳
の小平波平 (おだいら・なみへい) 氏が, 職人
5 人らで始めたベンチャー企業だった｡ 戦後,
高度成長の波に乗って事業を拡大｡ 1950 年代
























































































































C. F. フイリップス教授と D. J. ダンカン教授
の“Marketing”1955. に“Frequent Review
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の 1960 年 7 月号に S. ホーランダー (S. Hol-
lander) 教授が“The Wheel of Retailing”と
いう論文を発表したり, 1963 年 1 月号にはW.



















た｡ 昭和 46 年の中央公論夏季特別号 ｢経営問
題｣ に東京大学・小宮隆太郎教授グループによっ




● 東芝ストアは専売率 80％以上で 4～5,000
店, トップグループで松下製品を 1 店で 80
％以上取り扱う店はナショナル・ショップと






















● ダイエーは昭和 43 年で家電販売が 100 億
円と全売上の 13％を占めたが, さらに 44 年





















『流通経済の手引き』 第 1 号 (1975 年版) の専
門店業種別ランキング (家庭電器) では売上高
160 億円・店舗数 60 で第一家庭電器に次いで
第 2位を占めていたが, 新しい家電量販店の急
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速な台頭や阪神・淡路大震災の被害などもあっ


















だったヨドバシカメラ (本稿の写真 No. ⑯⑰
⑱⑲⑳ など) をスクリーンに写しつつその一
人当たり年間売上高 (3 億 1,700 万円) と一人







(売場面積 21,000㎡ と最大級) (写真 No.
) などを展開し, さらにいま好調の JR名古
屋高島屋ビルに隣接して建設予定の新高層ビル
9階～11 階にも出店予定とのことである｡ そし
て表 1 に示す日経MJ 紙第 43 回日本の小売業
調査による 2009 年度の小売売上ランキングで
は家電量販店 1位のヤマダ電機が約 2兆円超で
3 位, エディオンが約 8,200 億円で 9 位, ヨド
バシカメラが 6,830 億円で 11 位, ケーズホー
ルディングスが約 6,480 億円で 12 位, ビック
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させたのを手始めに (写真 No.), 好
立地のデパートなどを次々に家電専門量販店
に変身させ (新宿の小田急百貨店や名古屋駅













































































ト ｢USC MARKETING“Experience is
The Key”をみるとすべての人が実務経験者
であった｡ そして USC でオフィスを提供さ














Business Review や The Columbia Journal



































“MANAGING Y0UR SALES FORCE IN
JAPAN AND US”が“EURO－ASIA
BUSINESS REVIEW”誌の JANUARY
1987 号に, そして“Corporate Culture and
Sales Force Management in Japan and
America”が Journal of Personal Selling &
Sales Management 誌の November 1987 号
に共同研究の成果として掲載された(8)｡ また



























































法と実例｣ 『生産性』 臨時増刊, 日本生産性本部,
昭和 36 年 11 月 15 日, p. 120
 H, L. ハンセン著, 宇野政雄監修, 市川繁・
十合共訳 『マーケティング』 日本生産性本部,
昭和 48 年 5 月, p. 326
 市川 繁著 ｢フレキシブル・マーケティング｣
中央経済社, 平成 2年 12 月, pp. 133-136
 市川 繁著 ｢フレキシブル・マーケティング｣
中央経済社, 平成 2年 12 月, pp. 130-131
 中内 功著 ｢わが安売り哲学｣ 日本経済新聞






Charles E. Silberman,“The Revolutionist of
Retaling”, FORTUNE April 1962 を皮切りに
大きなページを割き激動するアメリカ小売業の
実情を紹介した論文を 4 回にわたり新シリーズ
で掲載している｡ 第 2 回 Charles E. Silberman,
“Discounters Choose Their Weapons”, FOR-
TUNE, May1962, 第3回Charles E. Silberman,
“The Department Stores Are Waking Up”,
FORTUNE, July 1962, 第 4 回 Carl Rieser, The
Short-Order Economy ”, FORTUNE , August
1962 と続く読み応えのあるシリーズであった｡
また S. Hollander,“The Wheel of Retailing”,
Journal of Marketing, July 1960 やW. David-
son,“The Future of Discounting”Journal of
Marketing, January, 1963 なども大いに参考に
させて頂いた｡
	 John L. Graham, Shigeru Ichikawa and Yao
apasu“MANAGING YOUR SALES FORCE
IN JAPAN AND US”, EURO－ASIA BUSI-
NESS REVIEW, January 1987, pp. 37-40.
Yao apasu, Shigeru Ichikawa and John L.
Graham,“Corporate Culture and Sales Force
Management in Japan and America”, Journal
of Personal Selling & Sales Management, No-
vember 1987, pp. 51-62

 John L. Graham and Roy A Herberger, Jr.
“Negotiators abroad―don't shoot from the
論 文
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hip”, Harvard Business Review, July-August
1981, pp. 160-168
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論 文
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有楽町そごうがビックカメラに 有楽町そごうがビックカメラに(有楽町駅ホームより)
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ケーズデンキ名古屋一社店 (2010) コジマ名古屋熱田店 (1999 頃)
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 2010 年の LABI 新宿(ヤマダ電機)  2004 年頃のせいでん三宮本店
ヤマダ電機広島店 2004 年頃のせいでん三宮本店入口
LABI ナンバ(ヤマダ電機) せいでん三宮本店から LABI 三宮へ(2010 年)
